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学习迁移理论在 《推销实务》 教学中的运用
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摘 要 : 学习迁移是学习过程中最关键的环节
,

本文将学习迁移理论与高职 《推销 买务》 课程的具体教学买 践相 结合
,

探索提高学生学习

能力
、

思考能 力和创新能力的方法
、

途径
。
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学 习要经过知识的理解
、

记忆
、

迁移和运 用四个阶段
。

现代认知

学派对学 习心理的研究表明
,

理解
、

记忆和运 用都离不开迁移
。

迁移

就是
“
一种学习对 另一种学 习 的影响

。 ”

迁移贯穿于学 习的全过程

是学习过程中最关键的环节
。

学习迁移包括正迁移与负迁移
,

即一种

学习可能会对另一种学习产生正面积极的影响
,

也可能会产生负面消

极的影响
。

教师在教学过程中应发挥学习正迁移的促进作用
,

防止负

迁移的干扰
,

这样才能真正提升学生的学习能力
。

教师在讲授 《推销

实务》 这门课程时
,

应根据学习迁移理论
,

结合课程实际
,

找出有效

促进学 习正迁移的理论依据
,

探索行之有效的教学方法
,

提高教学效

果
。

一
、

在 《推销实务》 教学中运用学 习迁移的理论依据

1
、

学习迁移理论的共 同要素说认为 一种学 习对 另一种学 习产生

是否产生影响
,

取决于两种学习情境中是否具有的共 同的要素
。

在高

职市场营销专业的课程安排中
,

《市场营销》 是大一上学期开设的专

业基础课程
,

《推销实务 》 是大一下 学期开设的专业核心课程
,

与

《推销实务》 同时开设的课程还有 《商务谈判 》
,

这 三门课程之间联

系非常紧密
,

《市场营销 》 是 《推销实务》 的前导课程
,

《商务谈判 》

是 《推销实务》 的同步课程
,

这 三门课程之间具有很多的共同要素
。

比如 《市场营销》 中对消费者需求的分析
,

在 《推销实务 》 中也是

非常重要的知识点 ; 推销实质上就是进行谈判等等
。

因为这些共同要

素的存在
,

这三门课程的学习之间一定会产生知识迁移
。

2
、

共同要素理论让我们看到学生在学 习 《推销实务 》 课程的过

程中
,

其已学到的市场营销学知识和正在同时学 习的商务谈判知识必

定会对该门课程的学习产生影响
,

这种影响效果可能是积极的
,

也可

能是消极的
。

这就是思维定势的干扰 《市场营撒
、

《商务谈判 》 课

程和 《推销实务》 课程在内容上有重叠的部分
,

但两者在基本理论
、

概念和侧重点上又是完全不同的
。

所以在讲授推销实务时
,

既要比较

推销与营销
、

谈判的相同点
,

利用已有的知识
、

方法强化高职学生积

极的思维定势
,

使之产生有效的学习正迁移 ; 又要强调 三者存在的 区

别
,

指导学生用新的思维方式学习新知识
、

解决新问题
,

减少思维定

势对学 习迁移的负面影响
。

3
、

不同个体产生的学习迁移不同
,

这就是个人因素对学 习迁移

的影响
。

高职学生的学习习惯
、

态度
、

动机和认知结构与本科学生有

很大区别
,

每个学生个体之间也有差异
。

高职层次的学生往往对学 习

缺乏兴趣和自觉性
,

常常对已学过的知识一知半解
、

错误理解
、

混淆

不清或者是学过就忘
,

这种特点非常不利于知识迁移
,

这也是高职学

生学习效果差的主要原 因
。

所以
,

在高职 《推销实务》 课程的教学

中
,

教师既要针对高职学生的共性确定合适的教学内容
、

手段
、

方

法
,

又要通过询问
、

讨论等方式观察
、

发现学生个体间存在的不利于

学 习正迁移的个别因素
,

给予引导和纠正
。

二
、

在 《推销实务》 教学中促进学习正迁移的方法与手段

前面我们 已经谈到高职的课程安排 《推销实务》 与 《市场营销 》
、

《商务谈判》 等课程的关系
、

高职学生学习中的共性问题以及其对学 习

迁移的不利影响
,

那么如何在高职 《推销实务 》 的教学中克服消极因

素的影响
,

促进学生的学习正迁移呢
,

笔者总结出以下几点
。

1
、

选择合适的教材

选择高职层次的教学做一体化教材
,

并且最好是和 《市场营销 》

等其他专业课程成套成体系的教材
。

教师在选择教材的时候一定要仔

细阅读教材内容
,

对那些内容陈旧
,

理论居多
,

缺乏生动案例和实训

项目的教材应予 以淘汰
,

如果教材内容连教师都看不进去
、

看不下

去
,

又如何能要求本来就有 一定厌学情绪的高职学生去阅读 呢? 所

以
,

选择一本理论够 用
、

案例丰富
、

实操易行的教材是激发学生学习

兴趣的第 一步
。

同时
,

因 为 《推销实务 》 的知识内容与 《市场营

宝黝
、

《商务谈判》 等有重合
、

相近的部分
,

这些课程教材如果是成

体系的
,

其教材在理论观点和呈现形式 上的统一性将有利于学生知识

的记忆和迁移
。

2
、

合理安排教学内容

教材是教师教学的基础
,

但在教学过程中
,

教师应按照自身的教

学经验
,

结合学生具体情况对教材内容进行合理增减和重新排列
。

例

如在讲到推销概念时
,

一定会辨析推销与营销的联系与 区别
,

这个时

候学生对此前学过的市场营销学知识的掌握和理解情况就很重要
,

教

师在教学时要通过提问等方式 了解学生此前的学习情况
,

如果大部分

学生对大一上学期学过的相关内容有较深印象
,

只是存在少许记忆误

差
,

那么教师在 《推销实务》 课堂上对这段内容的安排就可以简单梳

理
、

点到即止 ; 如果大部分学生表示不记得 《市场营销 》 课程的相关

内容了
,

那么教师在这一节讲授时就要详细 回顾市场营销发展 的五个

阶段
,

从中引出推销与营销的关系
,

唤起学生对该部分知识的记忆
。

如果教师不分情况
,

仅按照教材有多少内容就讲多少内容来办
,

往往

会造成学生已掌握的知识
,

教师还在
“
深度剖析

”
; 学生不知道的知

识
,

教师却跳过不讲
,

学生
“
云里雾里

” 。

这必然会造成学生的注意

力不集中
,

提不起学习兴趣
,

就更谈不上
“
举一反三

、

触类旁通
、

融

会贯通
”
的知识迁移 了

。

3
、

运用案例和情境教学

学 习迁移理论强调
,

学习的最终 目的并不是将知识经验储存于头

脑中
,

而是要能在各种不同的实际情境中去解决现实问题 《推销实
务》 课程的教学 目标正是希望学生通过学习具备实际推销的能力和技

巧
,

进而在日后的工作中能顺利完成推销任务
,

而不是仅仅记得推销

的理论知识却做不好销售
。

教师在教学中要完成这个 目标最好的手段

就是运用案例和情境教学
。

案例可以促进学生对课堂知识的理解
,

增

强其实践分析能力 ; 情境模拟可以使学生利用已有的知识和经验索引

出新的知识
,

这样获取的知识
,

不但便于保持
,

而且易于迁移到其他

陌生情境中
。

例如在讲授如何处理顾客异议这一内容时
,

可先 用典型

案例展示处理顾客异议的技巧
,

学生会根据已学知识和自己的生活经

验得出新的知识和结论
,

此时再通过创设具体情境
,

让学生在实践中

探索出解决实际问题的办法
,

这样不仅能培养学生动脑动手能力
,

而

且可以激发学生的创新能力
,

促进学 习正迁移
。

教育的 目标不在于知识
,

而是掌握知识的方法
。

作为高职教师

不仅要将知识传授给学生
,

更重要的是培养他们 自身的学 习迁移能

力
,

从而实现职业教育以技能人才培养为目标的办学理念
。
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